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Bien négocier avec son banquier

Objectifs :

Comprendre le fonctionnement des banquiers et leurs contraintes. Connaitre les attentes de votre interlocuteur bancaire
pour faciliter vos relations et vos négociations. Appréhender les critéres d’évaluation de votre entreprise pour mettre en
valeur votre situation. Savoir négocier et quoi négocier.

Programme :

1 Comprendre ce qu’est un banquier

e Le role d’une banque et ce qu’elle ne fait pas
e Ce gqu’elle finance et ce qu’elle ne finance pas
e Rappel des notions de FDR, BFR et trésorerie

2 Que rapportez-vous a un banquier ?

e Les sources de revenus et le résultat d’une banque
e \Votre relation est-elle rentable pour votre banque ?

3 Comment étes-vous jugé et évalué par votre banque ?

e Les criteres de notation internes et externes
® Quelques recommandations pratiques

4 Les conditions d’une relation réussie et la gestion de la relation au quotidien
5 Savoir négocier

® Rappel des regles de la négociation
® Les conditions bancaires

e Le court terme

® Le moyen et long terme

6 Conclusion

CENTRE DE GESTION ET ASSOCIATION AGREES
Associations loi du 1¢ juillet 1901
N° identification France Gestion 102755 - Siret 312 449 226 00041 - Organisme de formation n°11 75 409 14 75
N¢ identification France Gestion Professions Libérales 201755 - Siret 314 900 507 00042
Siege social : 50 ter, rue de Malte - 75540 PARIS Cedex 11 - Tél. 01 43 14 40 50 - Fax : 01 43 14 40 70 - Mail : paris@france-gestion.fr
Service formation : 7, rue des Chantiers - 78000 VERSAILLES -Tél. 01 39 07 49 15 - Fax : 01 39 07 49 10 - Mail : versailles@france-gestion.fr
Site internet : www.france-gestion.fr



